Aktivitas Lobi dan Negosiasi dalam Customer relationship Management (CRM) PT Microsis by Rahardian, Jeremy
LAPORAN KERJA MAGANG   
 
AKTIVITAS LOBI DAN NEGOSIASI DALAM 










Nama   : Jeremy Rahardian 
NIM   : 14140110341 
Fakultas  : Ilmu Komunikasi 




















Puji dan syukur penulis ucapkan ke hadirat Tuhan Yang Maha Esa karena berkat 
rahmat dan kasih karunia-Nya, penulis dapat menyelesaikan praktik kerja magang di PT 
Microsis dengan laporan kerja magang berjudul “Aktivitas Lobi dan Negosiasi dalam 
Customer Relationship Management (CRM) PT. Microsis”. Laporan ini berisi 
mengenai pengalaman yang penulis kerjakan dan pelajari selama menjalani praktik 
kerja magang. PT. Microsis adalah perusahaan yang bergerak di bidang IT solution. 
Dalam melaksanakan praktik kerja magang hingga selesainya laporan praktik kerja 
magang, tentunya penulis selalu mendapatkan dukungan dari berbagai pihak. Oleh 
karena itu, dalam kesempatan ini penulis ingin menyampaikan rasa terima kasih yang 
sebesar-besarnya kepada pihak-pihak yang telah membantu serta memberikan 
dukungan, yaitu kepada: 
 
1. Orang tua yang telah merawat dan membesarkan penulis hingga dapat 
menyelesaikan laporan kerja magang. 
2. Fakhriy Dinansyah, selaku dosen pembimbing magang yang telah 
membimbing dan memberikan saran serta dukungan kepada penulis untuk 
menyelesaikan laporan praktik kerja magang. 
3. Bobby Lesmana, selaku sales supervisor di PT. Microsis yang telah 
memberikan kesempatan kepada penulis untuk melakukan praktik kerja 
magang. 
4. Awang Bismo, selaku pembimbing di PT. Microsis yang telah memberikan 
arahan selama praktik kerja magang. 
5. Rekan-rekan di PT. Microsis yang telah membantu penulis beradaptasi dan 
memperkenalkan dunia kerja. 
6. Elissa Christ Haryanto yang telah memberikan dukungan moral kepada 
penulis sehingga dapat menyelesaikan laporan kerja magang. 
7. Gabriella Rahardian yang telah membantu penulis hingga laporan praktik 
kerja magang dapat diselesaikan. 
8. Pihak-pihak lain terkait yang tidak penulis sebutkan satu per satu. 
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 Penulis berharap semoga laporan magang ini dapat bermanfaat dalam bidang 
lobi, negosiasi, dan Customer Relationship Management di tengah pesatnya 
perkembangan teknologi komunikasi dan industri informasi teknologi (IT). Penulis juga 
menyadari bahwa laporan kerja magang ini masih jauh dari sempurna karena 
keterbatasan pada aspek-aspek tertentu. Untuk itu penulis mengharapkan kritik dan 
saran dari pihak-pihak terkait. 
 
 





Perkembangan zaman berpengaruh besar terhadap proses dan alur komunikasi. 
Untuk menunjang komunikasi, pada saat ini sangat diperlukan teknologi di hampir 
setiap aspek kehidupan manusia. PT Microsis yang berdiri sejak tahun 1999, telah 
mengambil bagian dalam perubahan proses bisnis di bidang informasi teknologi. PT 
Microsis bisa berdiri sampai hari ini juga bukan hanya memfokuskan kepada aspek 
bisnis saja, tetapi ada proses komunikasi di dalamnya seperti, lobi, negosiasi, customer 
approach, dan customer relationship managment. Oleh karena itu, penulis memilih 
untuk melakukan praktik kerja magang di PT Microsis untuk menerapkan secara 
langsung hasil pembelajaran lobi, negosiasi, dan customer relationship management 
selama masa perkuliahan. PT Microsis adalah perusahaan di bidang informasi teknologi 
yang dapat menjalin hubungan jangka panjang dengan para customer. Laporan 
“Aktivitas Lobi dan Negosiasi dalam Customer Relationship Management (CRM) PT. 
Microsis” ini merupakan pengalaman kerja magang penulis. Penulis mendapat 
kesempatan untuk melakukan praktik kerja magang pada divisi sales yang tidak hanya 
berfokus kepada hasil penjualan, tetapi bagaimana mendapatkan pelanggan yang loyal 
juga. Penulis diberikan kesempatan melakukan praktik kerja magang selama 60 hari 
dalam 3 bulan. Lingkup kerja yang dilakukan oleh penulis di PT Microsis adalah 
aktivitas lobi, negosiasi, dan Customer Relationship Management. Setelah 
menyelesaikan praktik kerja magang di Microsis, penulis melihat bahwa aktivitas 
aktivitas lobi, negosiasi, dan Customer Relationship Management adalah melakukan 
customer visit, melakukan pendekatan dengan prospek, melakukan negosiasi dalam 
proses tender, dan bernegosiasi mengenai proses pembayaran yang akan dilakukan. 
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